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พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ของผู้บริโภค 
 

นางสาวสุทธสิา  สิงห์แรง1 และรองศาสตราจารย์วสันต์  กันอํ่า2 
 

บทคัดย่อ 
 

 การค้นคว้าอิสระนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ของผู้บริโภค ใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยการแจกแบบสอบถามและการตอบแบบสอบถามออนไลน์ กลุ่ม
ตัวอย่างในการศึกษาเป็นบุคคลทั่วไปท่ีใช้อินเตอร์เน็ตในการเลือกซ้ือสินค้าจํานวน 400 คน การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติเชิง
พรรณนา ได้แก่ค่าเฉลี่ย ร้อยละ ค่าความถี่ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และใช้สถิติเชิงอนุมานในการวิเคราะห์ข้อมูลในส่วนท่ี
ใช้ทดสอบสมมติฐานโดยการใช้สถิติ Chi - Square  
 ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดในด้านของผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการขาย 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่จะเลือก คุณภาพของสินค้า คุณภาพท่ีเหมาะสมกับราคาของสินค้า และการรับคืนสินค้าเนื่องจากสินค้า
ชํารุด หรือการเปลี่ยนสินค้า เป็นอันดับต้น ๆ ผลการศึกษาข้อมูลพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์และสื่อสังคม
ออนไลน์นั้น กลุ่มตัวอย่าง เลือกซ้ือสินค้าจากช่องทางเว็บไซต์เป็นหลัก สินค้าท่ีกลุ่มตัวอย่างเลือกซ้ือเป็นสินค้าประเภทเสื้อผ้า 
และเคร่ืองสําอาง อยู่ในอันดับ 1 และ 2 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการเลือกซ้ือสินค้าน้อยกว่า 1 วันในหนึ่งสัปดาห์ ใช้ช่วงเวลา
ในการเลือกซ้ือสินค้าเป็นช่วงค่ํา ต้ังแต่ 19.00 น. เป็นต้นไป และใช้เวลาในการเลือกซ้ือสินค้าประมาณ 30 นาที - 1 ชั่วโมง 
หรือมากกว่า 2 ชั่วโมงข้ึนไปวัตถุประสงค์ในการเลือกซ้ือสินค้า กลุ่มตัวอย่างเลอืกซ้ือสินค้าเพราะความสะดวกสบายในการซ้ือ  
 ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า เพศ อายุ  ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีความสัมพันธ์
กับพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์และสื่อสังคมออนไลน์ ยกเว้นในด้านเวลาเฉลี่ยในการเลือกซ้ือสินค้า ด้านส่วน
ประสมทางการตลาด และช่องทางการเลือกซ้ือสินค้าส่วนด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการขาย มีความสัมพันธ์
กับพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์และสื่อสังคมออนไลน์อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
คําสําคัญ :  สื่ออิเล็กทรอนิกส์ พฤติกรรมผู้บริโภค 
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ABSTRACT 

 
 The independent study was carried out to investigate the consumer behavior toward the 
purchasing choices through electronic media. The online questionnaire was used as the data gathering 
instrument. The sample of the study comprised 400 general people making purchases through the internet. 
The data were analyzed using descriptive statistics consisting of Means, Percentage, Frequency, Standard 
Deviation, together with inferential statistics and testing hypothesis by Chi-Square statistics.   
 The results of the study on the marketing mix factors in the aspects of product, price, and 
promotion, it was found that the majority of the respondents made the primary choices on product quality, 
appropriate prices comparing with the product quality, and defective products could be returnable or 
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changeable. The study of the consumer behavior toward the purchasing choices through the websites and 
social media demonstrated that the respondents made the main purchasing through the websites, the 
clothes were the first choice and the cosmetics were next below, most respondents made purchases less 
than one day per week, the purchasing was made from 19.00 hours, and the time spent was about 30 
minutes - 1 hour or more than 2 hours, and the purpose of the purchasing choices was due to the 
convenience. 
 The results of hypothesis testing showed that gender, age, level of education, occupation, 
average monthly income had correlation with the consumer behavior toward the purchasing choices 
through the websites and social media but had no correlation with the aspects of the average purchasing 
time, the marketing mix factors and the channel of the purchasing choices. Regarding the aspects of 
product, price and promotion, the study showed that these aspects had correlation with the consumer 
behavior toward the purchasing choices through the websites and social media at 0.05 level of significance. 
Keywords: electronic media, consumer behavior    
 
บทนํา (Introduction) 

 ในยุคธุรกิจการค้าปัจจุบัน ธุรกิจได้เปลี่ยน แปลงไปตามยุคตามสมัยด้วยการสื่อสารท่ีรวดเร็ว โดยเฉพาะการสื่อสาร
ในระบบอินเตอร์เน็ตมีการเจริญเติบโตเป็นอย่างมากและครอบคลุมไปท่ัวท้ังโลก ทําให้ผู้คนท่ัวท้ังโลกสามารถส่ือสารกันได้
โดยง่ายผ่านระบบอินเตอร์เน็ตเกิดการเชื่อมโยง เครือข่ายสังคมขนาดใหญ่จนกลายมาเป็นสังคมเน็ตเวิร์ค (Social Network) 
ณ จุดนี้เองได้เกิดการขายสินค้าผ่านสื่อออนไลน์ข้ึนนั้นเอง และจากการที่สื่อสังคม (Social Media)ได้มีการเจริญเติบโตมา
พร้อม ๆ กับ สังคมเน็ตเวิร์ค ธุรกิจพานิชอิเล็กทรอนิกส์ ได้เจริญเติบโตมากข้ึนเช่นกัน ธุรกิจขายสินค้าต่าง ๆ ได้หันมาทํา
การค้าผ่านสื่อออนไลน์ เช่น  เว็บไซต์ (Website) และ เฟสบุ๊กเป็นจํานวนมาก ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจขนาดใหญ่และขนาดย่อม 
โดยจะเสนอขายสินค้าและบริการต่างๆ ผ่านทางสื่อออนไลน์เหล่านี้ กระแสการทําธุรกิจลักษณะ อีคอมเมิร์ซจึงมีการแข่งขันท่ี
สูงข้ึน จึงทําให้ผู้บริโภคเกิดการเลือกซ้ือสินค้าท่ียากมากข้ึน การขายสินค้าผ่านระบบออนไลน์นั้นแบ่งออกได้เป็นหลายประเภท 
ผู้วิจัยจึงยกมาเปรียบเทียบแค่สองประเภท คือ การขายสินค้าผ่านเว็บไซต์ และการขายสินค้าบนเฟสบุ๊ก การขายสินค้าผ่าน
เว็บไซต์หรือพานิชอิเล็กทรอนิกส์ คือ เว็บไซต์พานิชอิเล็กทรอนิกส์ท่ีอยู่ในรูปแบบของการประกาศข้อความ หรือรูปภาพ เพ่ือ
ประกอบการตัดสินใจในการเลือกซ้ือสินค้า หากผู้ซ้ือมีความสนใจในตัวสินค้าก็สามารถท่ีจะหยิบสินค้าใส่ในระบบรถเลือก
สินค้า (Shopping Cart) ได้ทันทีหรืออาจจะตรวจสอบสินค้าท่ีเลือกซ้ือท้ังหมดในตะกร้าแล้วทําการเลือกช่องทางการชําระเงิน
และท่ีอยู่ท่ีต้องการจัดส่งสินค้าเม่ือทางร้านค้าเช็คยอดการชําระเงินแล้วทางร้านก็จะจัดส่งสินค้าไปให้กับลูกค้าตามท่ีอยู่ท่ีได้
ระบุไว้ ผู้ซ้ือและผู้ขายจะติดต่อกันทางเว็บบอร์ดของทางเว็บไซต์ หรือทาง อีเมล์ (E-Mail) ท้ังนี้ผู้ซ้ือต้องอ่านรายละเอียดเกี่ยว
ร้านค้าออนไลน์ว่ามีกฎเกณฑ์ในการซื้อสินค้าอย่างไรบ้างซ่ึงทางร้านค้าออนไลน์จะระบุอยู่หน้าเว็บไซต์ แต่ก่อนท่ีจะเปิดเป็น
ร้านค้าออนไลน์ได้นั้นผู้ท่ีสนใจจะเป็นร้านค้าออนไลน์จะต้องทําการจดโดเมน (Domain) กับเว็บไซต์ท่ีเปิดให้บริการในการจด
โดเมนจึงจะทําการเปิดเป็นร้านค้าออนไลน์ได้ ซ่ึงก็จะมีการเสียค่าบริการเช่าโดเมนซ่ึงค่าบริการจะคิดตามเว็บท่ีให้บริการจด
โดเมนน้ันเอง  

 การขายสินค้าบนเฟสบุ๊ก คือการนํา Social Commerce มารวมกับการขายสินค้าโดยอาศัยสื่อสังคมออนไลน์เป็น
ตัวกระตุ้นการค้า ทําให้เกิดความอยากจะซ้ือสินค้าเกิดข้ึนผ่านทางเทคโนโลยีสังคมเน็ตเวิร์คท่ีทําให้ผู้ซ้ือสามารถท่ีจะสื่อสารกับ
เพ่ือน ๆ และคนรอบข้างของตัวเองได้ และได้สร้างรูปแบบความสัมพันธ์แบบใหม่ข้ึนจึงทําให้เกิดการโน้มน้าว ชักชวน โดยผ่าน
ทางสื่อสังคมออนไลน์ท่ีมีรูปแบบโมเดลทางธุรกิจคือ “การร่วมกันซ้ือ” โดยการแชร์ผ่าน เฟสบุ๊ก และการกด Link หรือการเข้า
ร่วมเป็น Fan pages เพ่ือเป็นช่องทางในการขายสินค้า เม่ือผู้ซ้ือสินค้าแล้วนําไปใช้จนเกิดประโยชน์ก็จะนําสินค้าตัวนั้นมารีวิว 
(Review) และการ Recommend หรือการแนะนําสินค้าเพ่ือบอกต่อผู้ซ้ือท่ีกําลังจะตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าชนิดนั้น และการ
ติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ซ้ือและผู้ขายจะติดต่อกันทางข้อความในเฟสบุ๊ก หรือท่ีนิยมเรียกกันว่า Inbox หรือติดต่อกันทาง 
Comment ใต้ภาพ ทําให้ผู้ซ้ือและผู้ขายมีความใกล้ชิดกันมากข้ึนและยังทําให้การเลือกซ้ือสินค้าเป็นเร่ืองท่ีง่ายข้ึนอีกด้วย การ
ขายสินค้าบน เฟสบุ๊ก นั้นไม่ต้องทําการจดทะเบียนโดเมนเนม เพียงแค่สมัครยูสเซอร์ (User) กับทางเฟสบุ๊กแล้วทําการเปิด
หน้า Facebook Fan Page ก็จะได้ร้านค้าออนไลน์สําหรับขายสินค้าออนไลน์ 
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 ดังนั้นผู้วิจัยจึงสนใจท่ีจะศึกษาและวิเคราะห์เกี่ยวกับ “พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ของ
ผู้บริโภค” เพ่ือนําไปสู่การวิเคราะห์ถึงพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินค้าขอผู้บริโภค และหลักการตลาดแบบ 4P รวมถึงการ
วิเคราะห์และศึกษาเกี่ยวกับประชากรศาสตร์ การศึกษาค้นคว้าในครั้งนี้เพ่ือนําไปสู่การวิจัยในการเปรียบเทียบพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์และเฟสบุ๊กเพ่ือเป็นกรณีศึกษาต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ 
 1.  เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าของผู้บริโภคผ่านเว็บไซต์ 
 2.  เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าของผู้บริโภคผ่านเฟสบุ๊ก 
 3.  เพ่ือศึกษาการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าของผู้บริโภคระหว่างเว็บไซต์และเฟสบุ๊ก 
 
ประโยชน์ท่ีจะได้รับ 
 ในการศึกษาคร้ังนี้เป็นการศึกษาถึงการพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าของผู้บริโภคผ่านเว็บไซต์และพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือสินค้าผ่านเฟสบุ๊ก เพ่ือต้องการทราบถึงการเปรียบเทียบระหว่างการเลือกซ้ือท้ังสองอย่างนี้ว่าผู้บริโภคสนใจท่ีจะซ้ือ
สินค้าจากช่องทางใดระหว่างเว็บไซต์และเฟสบุ๊ก 
 
วิธีดําเนินการวิจัย (Research Methodology) 
ขอบเขตของการวิจัย 
 การศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ของผู้บริโภค” นี้จะศึกษาประชากรท่ีเคยเลือก
ซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์และเฟสบุ๊ก โดยจะแบ่งเป็นประชากรเป็นผู้ท่ีเคยเลือกซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์ และผู้ท่ีเคยเลือกซ้ือสินค้า
ผ่านเฟสบุ๊ก โดยไม่ทราบจํานวนประชากร 
 ทําการคํานวณขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรของคอแครน (Cochran) ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างจํานวน 400 คน 
โดยทําการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบสะดวก ตัวแปรท่ีใช้ในคร้ังนี้คือ ตัวแปรอิสระ และ ตัวแปรตาม 
 ตัวแปรอิสระ หมายถึง ปัจจัยประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ  อายุ ระดับการศึกษา รายได้ต่อ-เดือน อาชีพ 
 ตัวแปรตาม ได้แก่ การเลือกซ้ือสินค้าของผู้บริโภคผ่านเว็บไซต์ (Website) และการเลือกซ้ือสินค้าผ่านเฟสบุ๊ก 
(Facebook)  
  
สมมติฐานของการวิจัย 
 1.  ลักษณะทางประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าของผู้บริโภค 
 2.  ส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินค้าของผู้บริโภค  
 3.  ช่องทางการตลาดท่ีสัมพันธ์กันมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์และสื่อสังคมออนไลน์ 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 ในรูปนี้ขาด ช่องทางท่ีประกอบด้วย เว็บไซต์ และเฟสบุ๊กจะอยู่ในกล่องส่วนประสมทางการตลาด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
วิธีการวิเคราะห์ 
 ผู้วิจัยได้นําข้อมูลท่ีได้จากการเก็บรวบรวมมาวิเคราะห์ ดังนี้ 

1. การหาค่าความถี่และค่าร้อยละ 
2. การหาค่าแจกแจงความถี่และใช้คะแนนเฉลี่ยมาพิจารณาระดับความถี่ 1 - 5 
3. การทดสอบสมมติฐาน 
4. นําข้อมูลแบบสอบถามมาทําการประมวลผลโดยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติประเภทหนึ่ง 

 
ผลการวิจัยและอภิปรายผล (Results and Discussion) 
ผลการวิจัย 
 ส่วนท่ี  1  ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ศิริพันธ์ ถาวรทวีวงษ์ (2543) 
 ด้านเพศ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 281 คน คิดเป็นร้อยละ 70.3 และเพศชาย 
จํานวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.8 
 ด้านอายุ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21 - 30 ปี จํานวน 256 คนคิดเป็นร้อยละ 64.0 
รองลงมาคืออายุระหว่าง 31 - 40 ปี จํานวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.3 อายุระหว่าง 41 - 50 ปีจํานวน 42 คน คิดเป็นร้อย 
10.5 อายุตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี จํานวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.3 
 ด้านการศึกษา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาอยู่ระดับ ปริญญาตรี จํานวน 280 คน คิดเป็น
ร้อยละ 70.0 รองลงมาคือระดับสูงกว่าปริญญาตรี จํานวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 ระดับมัธยมศึกษา จํานวน 42 คน คิด
เป็นร้อยละ 10.5 อนุปริญญาจํานวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 ประถมศึกษาจํานวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 
 ด้านอาชีพ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทจํานวน 270 คน คิดเป็น
ร้อยละ 67.5 รองลงมาคือ นักเรียน - นักศึกษาจํานวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 พนักงานรัฐวิสาหกิจจํานวน 27 คน คิด
เป็นร้อยละ 6.8 ธุรกิจส่วนตัวจํานวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 ข้าราชการจํานวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.3 รับจ้างจํานวน 
5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 อ่ืน ๆ จํานวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 
 ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท จํานวน 
211 คน คิดเป็นร้อยละ 52.8  รองลงมาคือ รายได้ 5,000 - 10,000 บาท จํานวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 รายได้ 20,001 
- 30,000 บาทจํานวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.8  รายได้มากกว่า 30,000 บาท จํานวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5  

 
 

ตัวแปรตาม 

พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภค
ผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ 

- ประเภทของสินค้าที่ผู้บริโภคสนใจ
เลือกมากที่สุด 

- การใช้บริการเลือกซ้ือสินค้าผ่าน
เว็บไซต์และสื่อออนไลน์บ่อยแค่ไหน 

- ช่วงเวลาที่ใช้บริการอินเตอร์เน็ตใน
การเลือกซ้ือสินค้าออนไลน์ 

- การเลือกซ้ือสินค้าในแต่ละครั้งใช้
เวลานานเท่าไร 

- วัตถุประสงค์ในการเลือกซ้ือสินค้า
ผ่านเว็บไซต์และสื่อออนไลน์ 

ส่วนประสมทางการตลาด 
  - ผลิตภัณฑ์ (Product) 
  - ราคา (Price) 
  - การส่งเสริมการขาย 
(Promotion) 

ประชากรศาสตร์ 
-  เพศ 
- อายุ 
- การศึกษา 
- รายได ้
- อาชีพ 

ตัวแปรอิสระ 
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 ส่วนท่ี  2  ข้อมูลเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด สุดาดวง เรืองรุจิง (2540) 
 ด้านผลิตภัณฑ์พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญมากกับคุณภาพของสินค้า มีค่าเฉลี่ยอยู่ท่ี 4.43 
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู่ท่ี 0.641 และความหลากหลายของสินค้า มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.84 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู่ท่ี 0.766 
รองลงมาคอื รูปของสินค้า หรือพรีเซนเตอร์สินค้า ค่าเฉลี่ยมีอยู่ท่ี 3.79 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู่ท่ี 0.863 
ด้านราคาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญมากกับคุณภาพท่ีเหมาะสมกับราคา มีค่าเฉลี่ยอยู่ท่ี 4.24 ค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐานอยู่ท่ี 0.807 รองลงมาคือ ราคาถูกกว่าท้องตลาด มีค่าเฉลี่ยอยู่ท่ี 4.01 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู่ท่ี 0.761 
และการต่อลงสินค้า มีค่าเฉลี่ยอยู่ท่ี 3.33 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู่ท่ี 0.943 
 ด้านการส่งเสริมการขายพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญมากับการรับคืนสินค้าเนื่องจากสินค้า
ชํารุดหรือการเปลี่ยนสินค้า มีค่าเฉลี่ยอยู่ท่ี 3.92 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู่ท่ี 0.932 รองลงมาคือส่วนลดของสินค้ามีค่าเฉลี่ยอยู่
ท่ี 3.89 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู่ท่ี 0.817 และการสะสมแต้ม มีค่าเฉลี่ยอยู่ท่ี 3.89 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู่ท่ี 0.817 
 ส่วนท่ี  3  ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าของผู้บริโภคผ่านเว็บไซต์และสื่อสังคมออนไลน์ บุษบา 
มาลาศรี (2544) 
 ด้านช่องทางการเลือกซ้ือสินค้า พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์มากท่ีสุดจํานวน 
252 คน คิดเป็นร้อยละ 63.0 รองลงมาคือ เฟสบุ๊ก จํานวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37.0 ด้านประเภทของสินค้าท่ีสนใจเลือก-
ซ้ือมากท่ีสุด พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือเสื้อผ้ามากท่ีสุดจํานวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.3 รองลงมาคือ 
เคร่ืองสําอาง จํานวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 อ่ืน ๆ จํานวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 สินค้าไอที จํานวน 49 คน คิด
เป็นร้อยละ 12.3 หนังสือ จํานวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8 เคร่ืองประดับ 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 สินค้าแบรนด์เนม 
จํานวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 กระเป๋า/กระเป๋าสตางค์ จํานวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 และรองเท้า จํานวน 12 คน 
คิดเป็น ร้อยละ 3.0 
 ด้านการเลือกซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์และสื่อสังคมออนไลน์บ่อยแค่ไหน พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือ
สินค้าน้อยกว่า 1 วันในหนึ่งสปัดาห์ จํานวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 50 รองลงมาคือ 3  วันต่อสัปดาห์ จํานวน 68 คน คิดเป็น
ร้อยละ 17.0  1 วันต่อสัปดาห์ จํานวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.5  2 วันต่อสัปดาห์ จํานวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 4 วัน
ต่อสัปดาห์ จํานวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 7 วันต่อสัปดาห์ จํานวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.3 และ 5 วันต่อสัปดาห์
จํานวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 
 ด้านช่วงเวลาท่ีใช้งานอินเตอร์เน็ตในการเลือกซ้ือสินค้าออนไลน์ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินค้า
ในช่วงเที่ยง 11.00 - 13.00 น. จํานวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.3 รองลงมาคือ ช่วงเย็น 16.00 - 19.00 น. จํานวน 81 คน 
คิดเป็นร้อยละ 20.3 ช่วงบ่าย 13.00 - 15.00 น. จํานวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ และ ช่วงเช้า 9.00 - 11.00 น. จํานวน 20 
คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 
 ด้านการใช้เวลาในการเลือกซ้ือสินค้าจากสื่อออนไลน์ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินค้า 30 นาที - 
1 ชั่วโมง จํานวน 197 คน คิดเป็นร้อยละ 49.3 รองลงมาคือ 1 - 2 ชั่วโมงข้ึนไป จํานวน 72 คิดเป็นร้อยละ 18.0 1 - 2 ชั่วโมง
ข้ึนไป จํานวน 72 คิดเป็นร้อยละ 18.0  และ 5 นาที - 30 นาที จํานวน 59 คิดเป็นร้อยละ 14.8 
 ด้านวัตถุประสงค์สําคัญท่ีทําให้เลือกซ้ือสินค้าจากส่ือออนไลน์ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินค้า
เพราะ ความสะดวกสบายในการซ้ือ จํานวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.3 รองลงมาคือ ซ้ือเพราะสินค้าไม่มีขายในท้องตลาด
ท่ัวไป จํานวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.8 ราคาถูกกว่าท้องตลาดท่ัวไป จํานวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.5 สินค้าทันสมัย
กว่าสินค้าตามท้องตลาดทั่วไป จํานวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 ซ้ือเพราะเป็นสินค้านําเข้ามาจากต่างประเทศ จํานวน 37 
คน คิดเป็นร้อยละ 9.3 และ อ่ืนๆ จํานวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 
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 ส่วนท่ี  4  การวิเคราะห์ข้อมูลการทดสอบสมมติฐาน 
ตารางท่ีสรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย 

สมมติฐานที่ 1 ประชากรศาสตร์ที่สัมพันธ์กันมีผลต่อพฤติกรรมในการเลือกซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์และส่ือสังคมออนไลน์ 
พฤติกรรมการในการ 

เลือกซ้ือสินค้า 
ประเภทของ

สินค้าที่สนใจที่
จะเลือกซ้ือมาก

ที่สุด 

การใช้บริการเลือก
ซ้ือสินค้าผ่าน
เว็บไซต์หรือสื่อ
สังคมออนไลน์
บ่อยแค่ไหน 

ช่วงเวลาที่ใช้
งานอินเตอร์เน็ต
ในการเลือกซ้ือ
สินค้าออนไลน ์

เวลาเฉลี่ยในการ
เลือกซ้ือสินค้า 

แต่ละครั้ง 

วัตถุประสงค์
สําคัญที่ทําให้
เลือกซ้ือสินค้า 

สมมติฐานที่ 1.1 เพศ     - 
สมมติฐานที่ 1.2 อายุ     
พฤติกรรมการในการเลือกซ้ือ

สินค้า 
ประเภทของ

สินค้าที่สนใจที่จะ
เลือกซ้ือมากที่สุด 

การใช้บริการเลือกซ้ือ
สินค้าผ่านเว็บไซต์

หรือสื่อสงัคมออนไลน์
บ่อยแค่ไหน 

ช่วงเวลาที่ใช้งาน
อินเตอรเ์น็ตในการ

เลือกซ้ือสินค้า
ออนไลน ์

เวลาเฉลี่ยในการเลือก
ซ้ือสินค้าแต่ละครั้ง 

วัตถุประสงค์
สําคัญที่ทําให้
เลือกซ้ือสินค้า

สมมติฐานที่ 1.3 ระดับการศึกษา    - 
สมมติฐานที่ 1.4 อาชีพ     
สมมติฐานที่ 1.5 รายได้ต่อเดือน     
สมมติฐานที่ 2  ส่วนผสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมในการเลือกซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์และส่ือสังคมออนไลน์ของ 
                      ผู้บริโภค  
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์      
    -   คุณภาพของสินค้า     
    -   รูปของสินค้า/พรีเซนเตอร์ 
 สินค้า 

     

    -   ความหลากหลาย     
ปัจจัยด้านราคา      
    -  ราคาที่ถูกกว่าท้องตลาด      
    -  กับคุณภาพที่เหมาะสมกับ 
        ราคา ของสินค้า 

     

    -  ต่อรองสินค้า      
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย      
   -  การให้ส่วนลดราคา  
      สินค้า 

     

   -  การสะสมแต้ม     
   -  การรับคืนสินค้า 
      เนื่องจากสินค้าชํารุด 
      หรือ ทําการเปล่ียนสินค้า 

     

สมมติฐานที่ 3  ช่องทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมในการเลือกซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์และส่ือสังคมออนไลน์ของผู้บริโภค 
ช่องทางการตลาด ประเภทของ

สินค้าที่สนใจที่
จะเลือกซ้ือมาก

ที่สุด 

การใช้บริการเลือก
ซ้ือสินค้าผ่าน
เว็บไซต์หรือสื่อ
สังคมออนไลน์
บ่อยแค่ไหน 

ช่วงเวลาที่ใช้
งานอินเตอร์เน็ต
ในการเลือกซ้ือ
สินค้าออนไลน ์

เวลาเฉลี่ยในการ
เลือกซ้ือสินค้าแต่ 

ละครั้ง 

วัตถุประสงค์
สําคัญที่ทําให้
เลือกซ้ือสินค้า 

เว็บไซต์ – เฟสบุ๊ก   - -  
หมายเหตุ :    หมายถึง แตกต่างกันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีกําหนดไว้ท่ี 0.05 
 -     หมายถึง ไม่แตกต่างกันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีกําหนดไว้ท่ี 0.05 
 สมมติฐานข้อท่ี 1 ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์
และสื่อสังคมออนไลน์ ด้านเพศ อายุ อาชีพ และรายได้ต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์
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และสื่อสังคมออนไลน์ ด้านระดับการศึกษาสูงสุดพบว่าไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์และสื่อ
สังคมออนไลน์   
 สมมติฐานข้อท่ี 2 ส่วนผสมทางการตลาด 

 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าคุณภาพของสินค้า รูปของสินค้า/พรีเซนเตอร์สินค้า ความหลากหลายของสินค้า มีความ 
สัมพันธ์กับพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินค้าผา่นเว็บไซต์และสื่อสังคมออนไลน์ 

 ด้านราคา พบว่า ราคาท่ีถูกกว่าท้องตลาด คุณภาพท่ีเหมาะสมกับราคาของสินค้า การต่อรองสินค้า มีความ 
สัมพันธ์กับพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์และสื่อสังคมออนไลน์ 

 ด้านการส่งเสริมการขาย พบว่าการให้ส่วนลดราคาสินค้า การสะสมแต้ม การรับคืนสินค้าเนื่องจากสินค้าชํารุด 
หรือ ทําการเปลี่ยนสินค้า มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์และสื่อสังคมออนไลน์ 

 สมมติฐานข้อท่ี 3 ช่องทางการตลาด พบว่าช่องทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับประเภทของสินค้าท่ีสนใจท่ีจะ
เลือกซ้ือมากท่ีสุด การใช้บริการเลือกซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์หรือสื่อสังคมออนไลน์บ่อยแค่ไหน วัตถุประสงค์สําคัญท่ีทําให้เลือก
ซ้ือสินค้าจากสื่อออนไลน์ มีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนปัจจัยท่ีไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมใน
การเลือกซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์และสื่อสังคมออนไลน์ คือ ช่วงเวลาท่ีใช้งานอินเตอร์เน็ตในการเลือกซ้ือสินค้าออนไลน์ เฉลี่ย
เวลาในการเลือกซ้ือสินค้าแต่ละคร้ังนานเท่าไร เฉลี่ยเวลาในการเลือกซ้ือสินค้าแต่ละคร้ัง 
 
อภิปรายผล 
 ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลในด้านประชากรศาสตร์ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ หญิง มีอายุ
ต้ังแต่ 21 - 30 ปี มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัท  และมีรายได้เฉลี่ยอยู่ท่ี 10,001 - 20,000 บาท จึงเห็น
ได้ว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะอยู่ในวัยทํางาน และมีรายได้ค่อนข้างสูง  
 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ให้ความสําคัญในเร่ืองคุณภาพของสินค้าจัดอยู่ในระดับความสําคัญมากท่ีสุด ความหลากหลายและ รูปของสินค้า / การ
นําเสนอสินค้าของสินค้าจัดอยู่ในระดับความสําคัญมาก ส่วนด้านของราคา ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความ สําคัญใน
เร่ืองของคุณภาพเหมาะสมกับราคาเป็นหลักซ่ึงจัดอยู่ในระดับความสําคัญมากท่ีสุด ราคาถูกกว่าท้องตลาด จัดอยู่ในระดับ
ความสําคัญมากและรองลงมาคือการต่อรองสินค้าจัดอยู่ในระดับความสําคัญปานกลาง ด้านส่วนประสมทางการตลาด ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับการรับคืนสินค้าเนื่องจากสินค้าชํารุด หรือการเปลี่ยนสินค้าเป็นระดับ ความ สําคัญ
มากท่ีสุด รองลงมาคือ การสะสมแต้มซ่ึงจัดอยู่ในระดับปานกลาง 
 ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์และสื่อสังคมออนไลน์ พบว่า ส่วนใหญ่
เลือกซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์เป็นหลัก ประเภทของสินค้าท่ีผู้ตอบแบบสอบถามเลือกคือ เสื้อผ้า รองลงมาคือ เคร่ือง- สําอาง ส่วน
จํานวนครั้งในการเลือกซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์และสื่อสังคมออนไลน์ในแต่ละวัน ส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์และสื่อ
สังคมออนไลน์น้อยกว่า 1 วันในหนึ่งสัปดาห์ รองลงมาคือ 3 วันต่อสัปดาห์ ช่วงเวลาท่ีใช้งานอินเตอร์เน็ตในการเลือกซ้ือสินค้า
ออนไลน์ ส่วนใหญ่ เลือกชว่งเวลาเที่ยง 11.00 - 13.00 น. รองลงมาคือ ช่วงเย็น 16.00 - 19.00 น. การใช้เวลาในการเลือกซ้ือ
สินค้า ส่วนใหญ่ เลือกใช้เวลา 30 นาที - 1 ชั่วโมง รองลงมาคือ 1 - 2 ชั่วโมงข้ึนไป ด้านวัตถุประสงค์สําคัญท่ีทําให้เลือกซ้ือ
สินค้าจากสื่อออนไลน์ ส่วนใหญ่เลือกความสะดวกสบายในการซ้ือ รองลงมาคือ ซ้ือเพราะสินค้าไม่มีขายตามท้องตลาดท่ัวไป
ตามลําดับ 
 ส่วนท่ี  4  การวิเคราะห์ข้อมูลการทดสอบสมมติฐาน หลังจากทําการทดสอบสมมติฐานตามหลักสถิติแล้ว พบว่า  
 ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีความสัมพันธ์
กับพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์และสื่อ-สงัคมออนไลน์ 
 ส่วนผสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ส่วนผสมทางการตลาดด้านราคา ส่วนผสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การขาย มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์และสื่อสังคมออนไลน์ทุกข้อ 
 ช่องทางการตลาด มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์และสื่อสังคมออนไลน์ ในส่วนของ
ประเภทสินค้าท่ีสนใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด สินค้าท่ีมีความน่าสนใจคือสินค้าไอที และสินค้าแบรนด์เนม เพราะเป็นสินค้าท่ีมี
อัตราส่วนเปรียบเทียบท่ีเห็นชัดมากท่ีสุดคือมีการเลือกซ้ือจากเว็บไซต์ มากกว่าการเลือกซ้ือจากเฟสบุ๊ก และวัตถุประสงค์ใน
การเลือกซ้ือสินค้า ในส่วนของราคาถูกกว่าท้องตลาด และสินค้าทันสมัยกว่าสินค้าท้องตลาด  
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ข้อเสนอแนะ  
 1. การขายสินค้า ผ่านเว็บไซต์และเฟสบุ๊กเป็นช่องทางหนึ่งท่ีน่าสนใจเป็นอย่างมาก และควรจะเน้นในส่วนของ
สินค้าท่ีเป็นเสื้อผ้า และเคร่ืองสําอาง หรือในทางกลับกันในส่วนของสินค้าไอ-ที มีการขายสินค้าในเว็บไซต์เป็นจํานวนมาก หาก
จะขายสินค้าประเภทนี้อาจเลือกช่องทางในการขายบนเฟสบุ๊กเพราะมีคู่แข่งน้อย แต่จะมีผู้เข้าไปเลือกซ้ือจํานวนน้อยกว่าของ
เว็บไซต ์
 2. การขายสินค้าบนเว็บไซต์ ควรให้ความสําคัญกับสินค้าท่ีจะนํามาขาย เช่น เสื้อผ้าหรือเคร่ืองสําอาง เป็นต้น 
เพราะผู้บริโภคมักจะเลือกสินค้าประเภทนี้เป็นหลัก และควรให้ความสําคัญกับคุณภาพของสินค้าและการตั้งราคาให้เหมาะ สม 

 
 

งานวิจัยท่ีเก่ียวเนื่องในอนาคต 
 1. การศึกษาในคร้ังนี้ เป็นการศึกษาเฉพาะพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์และ เฟสบุ๊กของผู้บริโภค 
น่าจะเจาะจงไปในส่วนของสินค้าไอที และสินค้าแบรนด์เนม เพราะมีความแตกต่างกันเป็นอย่างมาก เพ่ือท่ีจะหาว่าทําไม
ผู้บริโภคถึงเลือกซ้ือจากเว็บไซต์มากกว่าเฟสบุ๊ก ซ่ึงในทางกลับกันผู้วิจัยเองนึกกลับกันว่าสินค้าประเภทต่าง ๆ นั้นช่องทางการ
ขายผ่านเฟสบุ๊กน่าจะเป็นช่องทางการขายได้ดีกว่าเว็บไซต์ อาจจะวิจัยเจาะลึกลงไปในส่วนนี้ 
 2. ควรศึกษาเพ่ิมเติมเกี่ยวกับช่องทางการชําระสินค้า ว่ามีการชําระสินค้าได้ช่องทางไหนบ้าง เช่น การโอนเงินผ่าน
ธนาคาร หรือชําระผ่านบัตรเครดิต  
 
บทสรุป (Conclusion) 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 21 - 30 ปี การศึกษาอยู่ระดับปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงาน
บริษัท มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับผลิตภัณฑ์ 
ราคา และโปรโมชั่น และจะเน้นให้ความสําคัญกับคุณภาพของสินค้าเป็นอันดับแรก รองลงมาคือราคาท่ีเหมาะสมกับสินค้า  
ผลการศึกษาข้อมูลพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์และสื่อสังคมออนไลน์ กลุ่มตัวอย่าง เลือกซ้ือสินค้าจากช่องทาง
เว็บไซต์เป็นหลัก สินค้าท่ีกลุ่มตัวอย่างเลือกซ้ือเป็นสินค้า  ประเภทเสื้อผ้า และเคร่ืองสําอาง และมีการเลือกซ้ือสินค้าน้อยกว่า 
1 วันในหนึ่งสัปดาห์ ใช้ช่วงเวลาในการเลือกซ้ือสินค้าเป็นช่วงค่ํา ต้ังแต่ 19.00 น. เป็นต้นไป และใช้เวลาในการเลือกซ้ือสินค้า
ประมาณ 30 นาที - 1 ชั่วโมง หรือมากกว่า 2 ชั่วโมงข้ึนไปวัตถุประสงค์ในการเลือกซ้ือสินค้า กลุ่มตัวอย่างเลือกซ้ือสินค้า
เพราะความสะดวกสบายในการซ้ือ 
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